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«Que de surprises et d'incompréhensions attendent un Occidental qui
débarque en Chine. Si nous savons tous qu'il faut absolument éviter
de faire “perdre la face” a un Chinois, rares sont ceux qui savent com-
ment s’y prendre.

A partir de témoignages, anecdotes et expériences vécues en Chine,
récoltés et analysés sur plusieurs années, l'auteur a su nous donner
les clés pour comprendre les attitudes et réactions, parfois énigma-
tiques, et souvent surprenantes, des Chinois.

Ce livre est une aide fort précieuse & la compréhension du mental
chinois et un compagnon de route indispensable pour ceux qui se
lancent a la conquéte du marché chinois, mais aussi pour tous ceux
qui s'intéressent aux subtilités de cette culture si différente de la leur.»

Pierre Shan, ancien directeur général de Onduline Chine,
conférencier pour la chambre de commerce

et d'industrie francaise de Chine et médiateur

au centre franco-chinois de médiation.

«Grace aux multiples anecdotes et expériences recueillies auprés de
Chinois et d'Occidentaux, Anne-Laure Monfret montre combien il est
précieux de connaftre la culture, les coutumes et les pratiques en Chine
pour éviter les pertes de face et arriver & des situations “gagnant-ga-
gnant”.

Ce livre, soigneusement documenté, permet de mettre en lumiére
limportance de la face en Chine, indispensable a appréhender pour
traiter avec les Chinois.

Utile pour tout Occidental qui viendrait faire des affaires en Chine.»

Andrew Ritchie, directeur général de Total Petrochemicals
au Royaume-Uni et directeur commercial en Chine
pendant huit ans.
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Introduction

«Chaqgue personne a une face, comme chaque arbre a une écorce.»
Proverbe chinois

Pourquoi écrire un livre sur la «face»
en Chine?

Tout participant a une formation interculturelle sur la Chine a inévitable-
ment entendu parler de l'importance de la face. Ceux qui travaillent en
Chine ont forcément eu un jour ou l'autre un contrat annulé, des relations
rompues ou une démission précipitée, sous le simple motif d'une perte
de face, manifeste ou non. Ouvrez n'importe quel ouvrage sur la Chine, et
vous pouvez étre certain de trouver quelques lignes a propos de la face.

Lin Yutang, auteur de La Chine et les Chinois, écrit:

«Nous atteignons ici le point le plus curieux de la psychologie chinoise.
Abstrait et intangible, il est, cependant, le plus subtil des modéles sur
lesquels se réglent les rapports intersociaux chinois.»

Scott D. Seligman énonce dans Chinese Business Etiquette :

«On peut dire que la face ou mianzi est ['une des trois “clés de moti-
vation” qui gouvernent le comportement dans la Chine populaire
actuelle, les autres étant I'argent et le pouvoir: mais les trois sont
reliées. »
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La face ne cesse donc d'étre évoquée, et pourtant, si la plupart des
Occidentaux en ont entendu parler, rares sont ceux qui peuvent dire ce
gu'elle est vraiment:

«J'ai entendu parler comme tout le monde de la face, en particulier
de l'expression “perdre la face’ confie un expatrié, mais si vous me
demandez: “Qu’est-ce que la face en Chine 7 je serais bien incapable
de répondre précisément d cette question !»

Un consultant canadien d'origine chinoise, qui aide les entreprises
occidentales a s'implanter en Chine, fait I'observation suivante:

«J'ai pu remarquer qu'il existait beaucoup d’incompréhensions au sujet
de la face. Je pose régulierement la question suivante aux managers que
j'accompagne : “D'apres vous, que signifie la face en Chine?] et je recois
tant de réponses différentes ! L'un d'eux m‘a dit par exemple : “En Chine,
il faut montrer & l'autre qu'il est plus fort que nous pour lui donner de la
face” Clest sur ce genre de représentations tronquées que surgissent de
nombreux malentendus entre les Occidentaux et les Chinois.»

En résumé, la face est continuellement mise en avant dans les
relations avec les Chinois, et paradoxalement, elle est un sujet plus
méconnu qu’on ne pourrait le croire. C'est cette double constatation qui
m'a amenée tout naturellement a écrire ce guide.

Notons que si la face est souvent mal interprétée, elle est loin cepen-
dant d'étre un phénomene mystérieux et impénétrable qui ne pourrait
étre compris par personne, hormis les Chinois eux-mémes. Le vice-
président d'un groupe international souléve ce point avec humour:

«Quand des clients chinois prétendent que je ne peux pas comprendre

la face sous prétexte que je suis Occidental, j'ai I'habitude de rétor-

quer: "Vous savez, chez nous, il faut aussi étre trés attentif a la face

de son interlocuteur’, et jinvente cet exemple : “Lorsqu’on joue au golf
en Ecosse (je suis Ecossais), il faut absolument laisser votre partenaire
gagner pour ne pas lui faire perdre la face.”»

La notion de face n'existe pas que dans 'Empire du Milieu'!

Ce livre se propose de démystifier la face, tout en soulignant néan-
moins sa réelle importance en Chine.
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Introduction

Que représente la «face» en Chine?

Pour reprendre les propres termes de Jean-Claude Peter dans son livre
Comment échouer en Chine : «Tout le monde parle de la fameuse “face”
chinoise. Encore faut-il savoir de quoi I'on parle.»

Lexpression «perdre la face» telle qu'on la connait en Occident (& savoir
perdre son prestige en tolérant une atteinte & son honneur, a sa dignité et
a sa réputation) est directement empruntée au chinois. Elle n'est apparue
en fait que tardivement dans notre vocabulaire (1850) alors gu'elle était
déja utilisée en Chine depuis plusieurs siécles et sous bien d'autres formes.
La notion de prestige n'existe en Chine que depuis la dynastie des Tang
(vies¢ siecles apres J.-C.), alors que d'autres utilisations de la face (comme
des notions de politesse) existaient auparavant. Il nest donc pas surprenant
que nous ne mettions pas toujours le méme sens derriére le méme terme.

Les Chinois diront «il a perdu la face» comme nous pourrions dire «il
a été vexé» ou «il a été atteint dans son amour-propre». C'est du moins
I'opinion la plus répandue en Occident.

D Plus que du simple orgueil

Si cela est en partie vrai, la face ne peut néanmoins étre cantonnée
& de simples sentiments d'orgueil. D'ailleurs, les Chinois eux-mémes
évoquent bien d'autres aspects, avant méme d'aborder cette question
de vexation personnelle. Voici quelques-unes de leurs définitions:

¢ «Un Chinois appartient d'abord & sa famille, ensuite & son entreprise,
et enfin & son pays. Si un Chinois perd la face, il fait perdre la face a
sa famille, a son entreprise et a tous les Chinois.»

¢ «Sion refuse de trinquer avec vous, vous perdez la face; si une connais-
sance vous croise dans la rue en oubliant de vous saluer, cela signifie
que vous n'avez pas de face; si vos paroles sont remises en doute
devant tout le monde, quelle perte de face; si votre enfant n'est pas
parmi les dix premiers a I'école, il vous fait perdre la face ; si votre femme
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est laide, elle vous fait perdre la face; si vous étes pauvre, vous n'avez
pas de face... Tous les problémes des Chinois sont reliés a la face.»

* «laface, le Chinois vit avec, c'est dans le sang. Cela fait partie de notre
éducation, c'est dans notre tradition, notre culture, notre mentalité.»

* «Avoir de la face, c'est étre reconnu par les autres, de par son statut,
ses apparences, ses possessions matérielles. C'est en définitive ce
a quoi on a réussi a accéder, personnellement ou & travers d'autres
(nos enfants, nos parents, notre pays...). Perdre la face, c'est quand
on vous enléve tout cela.»

D Une notion sociale

On s'apercoit que la face va bien au-delda d'une notion purement indi-
viduelle. Elle est aussi et surtout une notion sociale. En effet, la face est
indissociable de la position et Iimage sociale. Si vous faites perdre la face
a quelgu’un, ce n'est pas simplement une blessure personnelle dans son
amour-propre gque vous causez, mais vous risquez surtout de lui faire
perdre sa position vis-a-vis des autres. Et C'est en cela que la perte de face
est sérieuse, et d'autant plus grave dans une société ol la position sociale
est extrémement importante et survalorisée (et a I'opposé, I'échec social
est une grande honte). La face en chinois se dit mianzi @ 7 ou lian B, ce
qui signifie au sens propre du terme, «le visage», «la figure».

«Lorsqu'un Chinois perd la face, les autres vont lignorer compléte-
ment, il n‘a pour ainsi dire plus de visage, il devient inconnu, dit un
interviewé chinois. Perdre la face, c'est comme ne plus exister aux yeux
des autres et dans la société. »

D Une affaire de relation

La face est aussi une affaire de relation, notion 6 combien importante en
Chine! Prendre soin de la relation est une préoccupation constante chez les
Chinois. Dans cette perspective, prendre soin de la face de I'autre devient
tout aussi important que de ne pas la perdre soi-méme. Cest particuliere-
ment vrai dans les négociations ot il faut toujours veiller & ce que ni I'un ni
I'autre ne perde la face, pour avoir une chance d'aboutir a un accord.



